























KESIMPULAN DAN SARAN 
6.1. Kesimpulan 
Penelitian yang dilakukan kali ini memiliki tujuan untuk membangkitkan alternatif 
strategi yang dapat digunakan oleh CV Andi Offset untuk memasarkan produknya 
guna kembali meningkatkan profit yang menurun dalam beberapa tahun terakhir. 
Hasil dari metode tersebut adalah pembobotan setiap faktor dan grup SWOT. Nilai 
bobot dari Grup SWOT maupun Faktor SWOT akan mempermudah pembangkitan 
atau formulasi strategi pemasaran yang tepat (tepat untuk perusahaan). Pada 
Faktor Kekuatan (S), nilai bobot S3, yaitu Kualitas (konten dan fisik) dan kuantitas 
produk yang memadai (hanya sedikit jumlah komplain yang masuk per tahun, 
hampir tidak ada, Kapasitas produksi lebih dari 500/eksemplar) merupakan bobot 
tertinggi dalam faktor SWOT. Kemudian pada faktor Kelemahan (W), Faktor W5, 
yaitu Pembangkitan strategi berdasarkan ide : Belum ada Kegiatan Survei atau 




konsumen) secara rutin, merupakan bobot tertinggi dalam faktor Kelemahan. Pada 
faktor Peluang (O), O1, yaitu Instansi pendidikan seperti sekolah dan universitas 
yang masih memerlukan media buku untuk mendukung kegiatan belajar-mengajar 
(baik bagi pengajar maupun pelajar), merupakan bobot tertinggi dalam faktor 
Peluang. Kemudian yang terakhir, pada Faktor Ancaman (T), T2, yaitu 
Kemudahan mengakses data tanpa harus membeli buku : banyaknya 
pembajakan, kemudahan mendapat informasi dari berbagai media, merupakan 
bobot tertinggi dalam faktor Ancaman. 
Setelah mendapatkan beberapa alternatif strategi pemasaran, dipilih 3 strategi 
pemasaran yang paling tepat dilakukan CV Andi Offset saat ini, yaitu 
a. Membuat aplikasi "baca buku Online" dengan bekerja sama dengan Channel 
yang ada. Pengarahan kegiatan ke IT Staf (Global Soft) untuk membuat 
program baca buku online 
b. Melakukan survei terkait data-data topik atau konten apa yang sedang 
dibutuhkan dengan cara bekerja sama dengan instansi pendidikan atau 
dengan chanels yang ada dalam hal pengambilan data (dilakukan dengan 
survei berhadiah)  
c. Membuat jadwal rutin terkait aktivitas pemasaran di media sosial yang berisi 
profil perusahaan, produk, serta program promosi (posting foto, video, program 
promosi), Media : Instagram dan Youtube  
6.2. Saran 
Penelitian kali ini terbatas dalam metode dan konsep yang digunakan untuk 
memformulasikan alternatif strategi pemasaran. Konsep yang digunakan dalam 
penelitian kali ini hanya berfokus pada konsep bauran pemasaran yang terdiri dari 
4 elemen utama (produk, harga, tempat, dan promosi) dan 4 elemen pendukung 
(proses, program, orang, dan performansi) dimana elemen pendukung bisa saja 
berubah-ubah sesuai perkembangan zaman dan kemajuan zaman. Sehingga 
pada penelitian selanjutnya, diharapkan konsep pemasaran yang digunakan dapat 
lebih menyesuaikan dengan kondisi yang relevan dan tidak hanya menggunakan 
konsep bauran pemasaran (8Ps), namun bisa juga menggunakan konsep digital 
marketing yang lebih relevan dengan zaman atau masa yang akan datang.  Selain 
itu metode yang dapat digunakan untuk penelitian selanjutnya tidak terbatas hanya 
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Lokasi Pemasaran yang 
memadai : Memiliki banyak 
Area Distribusi dan 
Pemasaran (21 Kota Besar 
di Indonesia, Pusat di DIY) 
dan  
Program Promosi yang 
monoton, kurang kreatif dan 
inovatif ( Dominan hanya di 





Tenaga Kerja Marketing 
yang memadai dengan 
pembagian divisi : Online, 
Direct Selling, Toko Buku, 
Perguruan Tinggi, Sekolah 
(total 16 per kota) 
Penggunaan Teknologi 
digital  masih minim : (hanya 
e-comerce : web, Tokopedia, 
dll)  Belum ada penggunaan 
Media sosial dalam proses 







Kualitas dan kuantitas 
produk yang memadai 
(hanya sedikit jumlah 
komplain yang masuk per 
tahun, hampir tidak ada, 
Kapasitas produksi lebih 
dari 500/eksemplar) 
Fokus pemasaran hanya 
terhadap staff pemasaran : 
Kegiatan Pemasaran tidak 
melibatkan seluruh 
karyawan, hanya difokuskan 
kepada staff pemasaran saja 
W3 
S4 
Chanels yang luas (Toko 
buku : Salah satunya 
Gramedia, Penerbit 
nasional : kurang lebih 150 
penulis, Penerbit 
Internasional : Pearson, 





Pengetahuan tentang teori 
marketing yang masih minim 
: Pelatihan Staff pemasaran 
hanya dilakukan pada 
karyawan atau staff 
pemasaran yang baru, tidak 
dilakukan secara rutin 
W4 
    
Pembangkitan strategi 
berdasarkan ide : Belum ada 
Kegiatan Survei atau 
Penelitian Khusus yang 









Instansi pendidikan seperti 
sekolah dan universitas 
yang masih memerlukan 
media buku untuk 
mendukung kegatan 
belajar-mengajar (baik bagi 
pengajar maupun pelajar) 
Menurunya minat baca : 
Hanya setengah dari anggota 
IKAPI yang masih 
aktif(2018), IKAPI 
menyatakan bahwa rata-rata 
masyarakat Indonesia hanya 
membeli buku sebanyak 2 







e-comerce dalam bentuk 
web ataupun medsos 
dalam beberapa tahun 
terakhir (320 perusahaan e-
comerce di 2018, contoh: 
Tokped : 169juta 
pengunjung pada sept : 
2018, penggunaan media 
sosial : Youtube 49%, 
facebook 41%, Whatsapp 
40%, imstagram 38%) 
Kemudahan mengakses data 
tanpa harus membeli buku : 
banyaknya pembajakan, 
kemudahan mendapat 
informasi dari berbagai media 
T2 
O3 
Era digitalisasi : 
Meningkatnya penggunaan 
e-book, toko buku digital, 
aplikasi e-book reader, 
perpustakaan digital 
Jumlah Toko Buku yang 
semakin menurun : saluran 
distribusi semakin sempit, 


























































(S1) Lokasi Pemasaran 
yang memadai : Memiliki 
banyak Area Distribusi dan 
Pemasaran (21 Kota Besar 




(S2) Ketersediaan jumlah 
Tenaga Kerja Marketing 
yang memadai dengan 
pembagian divisi : Online, 
Direct Selling, Toko Buku, 
Perguruan Tinggi, Sekolah 
(total 16 per kota) 
0.0832 0.0059 
(S3) Kualitas (konten dan 
fisik) dan kuantitas produk 
yang memadai (hanya 
sedikit jumlah komplain 
yang masuk per tahun, 
hampir tidak ada, Kapasitas 
produksi lebih dari 
500/eksemplar) 
0.3989 0.0279 
(S4) Chanels yang luas 
(Toko buku : Salah satunya 
Gramedia, Penerbit 
nasional : kurang lebih 150 
penulis, Penerbit 
Internasional : Pearson, 

















(W1) Program Promosi yang 
monoton, kurang kreatif dan 
inovatif ( Dominan hanya di 




(W2) Penggunaan Teknologi 
digital  masih minim : (hanya e-
comerce : web, Tokopedia, dll)  
Belum ada penggunaan Media 
sosial dalam proses 
pemasaran produk maupun 
promosi 
0.0615 0.0141 
(W3) Fokus pemasaran hanya 
terhadap staff pemasaran : 
Kegiatan Pemasaran tidak 
melibatkan seluruh karyawan, 
hanya difokuskan kepada staff 
pemasaran saja 
0.1990 0.0456 
(W4) Pengetahuan tentang 
teori marketing yang masih 
minim : Pelatihan Staff 
pemasaran hanya dilakukan 
pada karyawan atau staff 
pemasaran yang baru, tidak 
dilakukan secara rutin 
0.1132 0.0260 
(W5) Pembangkitan strategi 
berdasarkan ide : Belum ada 
Kegiatan Survei atau 
Penelitian Khusus yang 















(O1) Instansi pendidikan 
seperti sekolah dan universitas 
yang masih memerlukan media 
buku untuk mendukung 
kegatan belajar-mengajar (baik 





penggunaan e-comerce dalam 
bentuk web ataupun medsos 
dalam beberapa tahun terakhir 
(320 perusahaan e-comerce di 
2018, contoh: Tokped : 169juta 
pengunjung pada sept : 2018, 
penggunaan media sosial : 
Youtube 49%, facebook 41%, 
Whatsapp 40%, imstagram 
38%) 
0.2605 0.1324 
(O3) Era digitalisasi : 
Meningkatnya penggunaan e-
book, toko buku digital, aplikasi 


















(T1) Menurunya minat baca : 
Hanya setengah dari anggota 
IKAPI yang masih aktif(2018), 
IKAPI menyatakan bahwa rata-
rata masyarakat Indonesia 
hanya membeli buku sebanyak 




(T2) Kemudahan mengakses 
data tanpa harus membeli 
buku : banyaknya pembajakan, 
kemudahan mendapat 
informasi dari berbagai media 
0.6333 0.1224 
(T3) Jumlah Toko Buku yang 
semakin menurun : saluran 
distribusi semakin sempit, 
membuat area pasar juga 
mengecil 
0.2605 0.0504 
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